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Señores miembros del jurado: 
 
Pongo a su disposición la  tesis titulada “Ventas personales directas en el área de 
Electro de Hipermercado Tottus Megaplaza, 2014”, en cumplimiento a las normas 
establecidas en el Reglamento de Grados y de la Universidad “Cesar Vallejo” para 
obtener el Título Profesional de Marketing y Dirección de Empresas. 
 
En el capítulo I, Introducción, se registran la realidad problemática, los 
trabajos previos, las teorías relacionadas al tema, la formulación del problema, 
justificación de estudio hipótesis y objetivos. 
 
En el capítulo II, Método, se expone el diseño de investigación, las variables, 
la población y muestra, las técnicas e instrumentos de recolección de datos, los 
métodos de análisis de datos y los aspectos éticos que se consideraron en la tesis.  
 
En el capítulo III, se considera los resultados obtenidos a partir del 
procesamiento de la información recogida. Todos ellos organizados en tablas y 
figuras con sus respectivas interpretaciones. 
 
En el capítulo IV, Discusión, donde se  relaciona los hallazgos encontrados 
con los de otras investigaciones y teorías. 
 
En el capítulo V, Conclusiones a las que se llega con la presente 
investigación. 
 
En el capítulo VI, Recomendaciones; se describen las sugerencias que 
surgen tras las evidencias encontradas. 
 
En el capítulo VII las referencias bibliográficas  
 
Finalmente, en los anexos se presentan los instrumentos, los certificados de 
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La presente tuvo como objetivo  describir los niveles de ventas personales directas 
en el área de Electro de Hipermercado Tottus Megaplaza, en base a la teorías 
propuestas por  Kotler y Armstrong (2012), quienes señalan que las ventas 
personales se determinan en base a siete dimensiones:  búsqueda de calificación 
de prospectos, preacercamiento, acercamiento, presentación y demostración, 
manejo de objeciones y cierre de ventas. La investigación se desarrolló dentro del 
enfoque cuantitativo, tipo de investigación básica, y bajo un diseño descriptivo 
simple. La muestra estuvo conformada por 30 vendedores del área de Electro de 
Hipermercado Tottus Megaplaza a quienes se les aplicó un cuestionario graduado  
con una escala de Likert elaborada en base a las teorías de Kotler y Armstrong 
(2012) y validada mediante la técnica de opinión de expertos y el cálculo del alfa de 
Cronbach. Las conclusiones señalan que las ventas personales directas en el Área 
de Electro de Hipermercado Tottus Megaplaza son deficientes. Asimismo el mayor 
porcentaje alcanzado fue en la dimensión manejo de objeciones.   
 





















The present had as objective to describe the levels of direct personal sales in the 
area of Electro of Hipermercado Tottus Megaplaza, based on the theories proposed 
by Kotler and Armstrong (2012) who point out that the personal sales are 
determined based on seven dimensions:  search of qualification of handouts, 
preacercamiento, approach, presentation and demonstration, handling of objections 
and closing of sales. The investigation was developed inside the quantitative focus, 
type of basic investigation, and under a simple descriptive design. The sample was 
conformed by 30 salespersons of the area of Electro of Hipermercado Tottus 
Megaplaza to who you/they were applied a graduate questionnaire with a scale of 
Likert elaborated based on the theories of Kotler and Armstrong (2012) and 
validated by means of the technique of experts' opinion and the calculation of the 
alpha of Cronbach. The conclusions point out that the direct personal sales in the 
Area of Electro of Hipermercado Tottus Megaplaza is faulty. Also the biggest 
reached percentage was in the dimension handling of objections.     
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